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Vom Chemiedistributeur zum Chemikalienmanager

ie Rolle klassischer Chemiehandler hat sich in den letzten Jahrzehnten

stark gewandelt. Traditionell haben Chemieunternehmen produziert

und an groBe Kunden direkt vertrieben. Die Aufgabe des Chemika-

lienhandlers war es, die Ware an Kleinkunden zu verkaufen. Heute nimmt der

eigentliche Verkauf nur einen kleinen Teil ein, eine Reihe von Dienstleistungen

werden von den Kunden gefordert. Dr. Birgit Megges befragte Uwe Schiiltke, Ge-

schaftsfihrer der Brenntag GmbH, zu den Wandlungen des Geschéftes und zu

den Zukunftstrends.

i
Uwe Schiiltke, Geschaftsfiihrer, Brenntag GmbH

CHEManager: Herr Schiiltke, wie
sieht heute das Aufgabenprofil eines
Distributeurs aus, welche Anderun-
gen zu friiher gibt es?

U. Schiiltke: Neben der klassischen
Titigkeit von Lagerung, Umpackung,
Biindelung und Transport zum Kun-
den haben die Chemiehédndler im
Laufe der letzten Jahrzehnte auch
verstiarkt die Rolle eines Ver-
triebspartners der Lieferanten fiir

Arne Hock,
Geschaftsfiihrer,
ROWA Group Holding

ROWA wurde 1958 als Kautschuk
verarbeitendes Familienunterneh-
men von Edgar E. Nordmann ge-
griindet. Im Laufe der Jahre wurde
die Angebotspalette auf Spezialla-
cke fiir PVC- und PU-beschichtete
Gewebe ausgerichtet und durch
Farbmasterbatche ergéinzt. Es wur-
den die Tochterfirmen Tramaco,
Romira und Rowasol gegriindet,
um weitere Bereiche wie Harze,
Wachse, technische Kunststoffe
oder Fliissigfarben und -additive
abzudecken. Nach einer Niederlas-
sung in den USA folgten weitere in
Frankreich, Korea und 2011 in Chi-
na. 2010 wurde die ROWA Group
Holding als Dachorganisation ge-
griindet. Dr. Birgit Megges befragte
Arne Hock, Geschiftsfithrer der
Holding, zu den neuen Strukturen.

CHEManager: Herr Hock, wie ist die
heutige Holding zusammengesetzt?

A.Hock: Am Standort Pinneberg fin-
den sich sechs Polymerspezialisten,
verbunden iiber die ROWA Group
Holding. Die Angebotspalette reicht
von Masterbatchen {iber Lacke,

B- und C-Artikel iibernommen. Auf
der Kundenseite unterstiitzen sie
vermehrt die Biindelung der Liefer-
beziehungen. Damit hat sich der
Serviceumfang deutlich erweitert,
und die Chemiedistributeure iiber-
nehmen heute auch Aufgaben wie
Labordienstleistungen, technische
Beratung, Schulungen, Single Sour-
cing oder Mischungen.

Was hat dazu gefiihrt, dass sich die
Rolle entsprechend gedindert hat?

U. Schiiltke: Die starken Umstrukturie-
rungen bei Produzenten und Ver-
brauchern haben zu der geéiinderten
Rolle gefiihrt. Auf der Produzenten-
seite haben sich die Bereiche Phar-
ma und Chemie weitestgehend ge-
trennt und weiter spezialisiert. Auf
der Kundenseite hat sich durch die
fortschreitende Globalisierung ein
zusétzlicher Wetthewerb ergeben,
der sowohl eine stirkere Konzentra-
tion auf die eigenen Kernaktivitidten
als auch eine externe Unterstiitzung
zur Nutzung internationaler Mog-
lichkeiten erforderlich gemacht hat.

Erwarten Sie weitere Anderungen,
die einen Einfluss auf die Distribu-

Ein Sixpack Kunststoff

Treibmittel, Haftvermittler, Techni-
sche Kunststoffe, Additiv- und Kom-
binationsbatche, Fliissigkonzentra-
ten bis hin zu Weichthermoplasten.
Es bestehen weiterhin Produktio-
nen in Lichtenfels, Seevetal und
Karstédt.

Warum haben Sie sich gegen ein Un-
ternehmen mit mehreren Geschiifts-
bereichen und fiir verschiedene Ge-
sellschaften entschieden?

A. Hock: Die Holding-Struktur mit
den verschiedenen Gesellschaften
ermoglicht uns, unsere Geschifte
fiir die Stakeholder transparenter
abzubilden und auch gegeniiber
unseren Gesellschaftern ein klare-
res Reporting zu ermoglichen.
Gleichzeitig wollen wir durch Un-
ternehmenskéufe und -griindungen
unser Angebot weiter diversifizie-
ren. Dabei ist jedoch kein bunter
Bauchladen entstanden, sondern
eine Reihe sehr eng miteinander
verbundener Unternehmen.

Welchen Vorteil bietet diese Struktur
den Kunden?

A. Hock: Die ROWA Group heute ist
mehr als die Summe ihrer einzel-
nen Teile. Jedes Unternehmen ist
ein Spezialist fiir polymere Werk-
stoffe, mit jeweils einem eigenen
Schwerpunkt, sodass wir unseren
Kunden hierdurch einen hohen

tionsbranche haben? Wenn ja, wel-
che?

U. Schiiltke: Die Distributionsbranche
ist dauerhaften Verdnderungen aus-
gesetzt, da sie Bindeglied zwischen
der chemischen Industrie und der
weiterverarbeitenden Industrie ist,
die wiederum stéindigen Verdnde-
rungen unterliegen. In beiden Berei-
chen werden sich neue Spieler im
westlichen Markt etablieren, und die
Konsolidierung wird ebenfalls wei-
ter voranschreiten.

Wie sieht Ihrer Ansicht nach das zu-
kiinftige Bild eines Chemiedistribu-
teurs aus?

U. Schiiltke: Aus meiner Sicht werden
die Aktivititen in der Lieferkette
weiter zunehmen. Das bedeutet,
dass sich der Chemiedistributeur
sowohl auf Lieferanten- als auch auf
Kundenseite noch stirker in ge-

Mehrwert und kostengiinstige Ge-
samtlosungen bieten konnen.

Wie haben Ihre Kunden auf die neu-
en Strukturen reagiert?

A.Hock: Die Resonanzen waren au-
Berordentlich positiv. Es bedeutet
fiir uns, dass wir mit unserer Neu-
strukturierung neben mehr Klar-
heit und Transparenz auch deutli-
cher auf die Kundenbedarfe ausge-
richtet sind.

Wie sieht an Ihren Standorten die
Zukunft aus?

A.Hock: Trotz der Weltwirtschaftskri-
se vor zwei Jahren wéchst und ex-
pandiert die Gruppe weiter. Ein neu-
es Hochregallager im siebenstelligen
Eurobereich soll die Logistik verbes-
sern, mehrere neue Extruderlinien
erweitern die Produktion, neue Silos
zur Rohstofflagerung wurden in Be-
trieb genommen, und die Prédsenz in
Asien wird weiter ausgebaut. Durch
ein umweltfreundliches Energie-
riickgewinnungskonzept wird zu-
dem das Thema Nachhaltigkeit wei-
terhin verfolgt.

Die Mérkte verlangen stark in-
dividualisierte Materialien. Unser
Erfolgsrezept ist, dass wir darauf
mit unseren Forschungs- und Ent-
wicklungsanstrengungen reagieren
und passende Losungen anbieten
konnen.
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Chemiedistributeure werden kiinftig noch mehr Services iibernehmen
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meinsamen Projektteams zum The-
ma Effizienzsteigerungen einbrin-
gen wird. Die Partnerschaft vor al-
lem bei A- und B-Kunden bzw. A- und
B-Lieferanten wird weiter intensi-
viert werden, um weiterhin gemein-
sam Themen zur Ergebnisverbesse-
rung zu erkennen und umzusetzen.
Mit all diesen Aufgaben werden Che-
miedistributeure zu ,Chemikalien-
Managern®, die noch stidrker in die
Wertschopfungskette integriert
sind.

Welche Aufgaben hat der moderne
Distributeur zu bewiiltigen? Koénnen
Sie ein Beispiel geben?

U. Schiiltke: Ein Beispiel kénnte sein,
eine logistische Entlastung der Pro-
duzenten zu unterstiitzen. Das be-
deutet, dass der Distributeur eigene
Tankterminals betreiben kann. Da-
durch konnte der Produzent die
Outbound-Logistik zum grofBen Teil

verlagern und Lieferungen von
Tank- bzw. Kesselwagen auf Schiffs-
ladungen umstellen.

Ihrer Prognose nach wird in Zukunft
ein sehr umfassender Service von
Chemiedistributeuren erwartet. In-
wieweit wird diese Tatsache die
Landschaft der Distributeure auf dem
Markt verdndern?

U. Schiiltke: Zunichst einmal méchte
ich festhalten, dass die Bedeutung
der Chemiedistributeure in Zukunft
noch groBer wird und die Funktio-
nen innerhalb der Lieferkette viel-
faltiger werden. Dazu werden sehr
gute IT-Systeme, eine hohe Finanz-
kraft und Beherrschung von Kom-
plexitdt bendtigt. AuBerdem ge-
winnt die internationale Pridsenz
immer mehr an Bedeutung. Daher
gehe ich davon aus, dass die Kon-
solidierung in der Chemiedistribu-
tion weiter voranschreiten wird, um

Unsichtbare Sicherheit
fiir Kunststoffbauteile

Wie lisst sich ein oftmals mit hohem
Entwicklungsaufwand designtes Pro-
dukt von einer billigen Kopie unter-
scheiden? Diese Frage wird vor dem
Hintergrund von globalisierten Wirt-
schaftsbeziehungen und zunehmen-
den Urheberrechtsverletzungen fiir
Hersteller von hochwertigen Kunst-
stoffprodukten immer aktueller.

So wurde wohl jeder Entwickler
und Produzent von technisch an-
spruchsvollen Kunststoffbauteilen
schon einmal mit Plagiaten konfron-
tiert. Zudem geht von ,,abgekupfer-
ten“ Bauteilen ein nicht zu unter-
schitzendes Sicherheitsrisiko aus.

Gerade in hochbeanspruchten
Bauteilen steckt ein hoher Entwick-
lungsaufwand, um die hohen Anfor-
derungen an beispielweise sicher-
heitsrelevante Bauteile zu erfiillen.
Ein optisch oft nur schwer vom Ori-
ginal zu unterscheidendes Plagiat ist
meistens nicht in der Lage, Entspre-
chendes zu leisten, was im ungiins-
tigsten Fall erst auffillt, wenn es auf
ebenjene Anforderungen ankommt.

Aber auch billige Imitate hoch-
wertiger Spielzeuge, Konsumgiiter
oder Kleidung konnen héufig beim
Endverbraucher im besten Fall viel
Arger verursachen, bis hin zu ernst-
haften Gesundheitsgefahren durch
giftige und minderwertige Materia-
lien. Hier sind entlang der gesamten
Wertschopfungskette Designer, Kon-

strukteure, Rohstofflieferanten und
Produzenten gleichermafBen gefor-
dert. Sie sollten die Herkunft und
somit die Qualitdt eines Produktes
jederzeit nachweisen kénnen.

ROWA Masterbatch hat eine Lo-
sung entwickelt, die es nahezu jedem
Kunststoff verarbeitenden Betrieb
erlaubt, seine Produkte ohne eine
teure Werkzeugéinderung oder zu-
séitzliche Prozessschritte gegen Fil-
schungen zu sichern. Durch Zugabe
spezieller Additive wihrend der Fer-
tigung wird eine nicht sichtbare
Kennzeichnung in den Kunststoff
eingebracht. Wird dann das so aus-
geriistete Bauteil mit einem geeigne-
ten Priifmittel angestrahlt, erkennt
man sofort eine optische Veridnde-
rung der Bauteiloberfldche: Der an-
gestrahlte Bereich erscheint rot. Bei
dem Priifmittel handelt es sich um
einen kompakten, einfach zu bedie-
nenden Laserstrahler, dhnlich einem
handelsiiblichen Laserpointer.

Da sowohl ein reines Additiv-
Batch als auch ein Kombi-Batch, wel-
ches sowohl Farbpigmente als auch
Funktionsadditive enthélt, geliefert
werden kann, wird das Einbringen
dieser Additive keinen Verarbeiter
vor Probleme stellen. Die Auswirkun-
gen auf den Bauteilpreis sind gering,
weil die notige Konzentration sehr
klein ist; die optischen und mechani-
schen Bauteileigenschaften werden
nicht beeintréachtigt.

m Kontakt:
Anno Sebbel
ROWA Masterbatch GmbH, Pinneberg
Tel.: +49 4101706243
a.sebbel@rowa-masterbatch.de
www.rowa-masterbatch.de
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diesen Anforderungen gerecht wer-
den zu konnen.

m www.brenntag-gmbh.de

chemanager-online.com/tags/
chemiehandel

©

. -

Flying high in
Business and
Research

Industrielle
Biotechnologie

Das sind die Themen

des Forums ,Industrielle

Biotechnologie” am

12. Oktober 2011

B Fokus: Anwendungen

B Kooperationsmodelle
zwischen Industrie und
Wissenschaft

B Marine Ressourcen
fur die industrielle Bio-
technologie
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BIOCOM AG
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